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 Jika kamu tidak mengambil risiko, kamu tidak akan bisa membuat masa 
depan (Eiichiro Oda) 
 Jika kamu dapat memimpikannya, berarti kamu dapat melakukannya     
(Mario Teguh) 
 Saya sukses hari ini karena banyak orang yang percaya pada saya dan saya 
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     Dewasa ini semakin banyak Biro Perjalanan Wisata atau pun Agen Perjalanan 
Wisata yang berada di kota Solo dan sekitarnya. Hal ini menyebabkan banyaknya 
persaingan untuk memperoleh konsumen. CV. Wilis Tour & Travel melakukan 
pemasaran dengan menggunakan sistem Confidential Agent Tariff, sebuah sistem 
yang belum banyak dilakukan oleh Biro Perjalanan Wisata. Oleh karena itu penulis 
ingin mengetahui apa yang dimaksud sistem Confidential Agent tariff, cara 
penerapannya dan kendala yang dialami. 
      
     Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data antara lain Observasi 
Partisipasi, observasi dokumen, Wawancara, dan Study pustaka. Setelah 
mengumpulkan data selanjutnya menganalisis data dengan metode deskriptif 
kualitatif yang menggambarkan atau memaparkan suatu kondisi sebuah objek agar 
dapat mengetahui permasalahan dalam objek tersebut. 
 
     Kesimpulan dari penelitian ini adalah mengetahu cara membuat produk dan 
menerapkan sistem Confidential Agent Tariff yang ada di Wilis Tour & Travel untuk 
dipasarkan kepada Biro Perjalanan Wisata ataupun Agen Perjalanan Wisata. Serta 
untuk menganalisa ancaman dan kendala yang ada dalam Sistem Confidential Agent 
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APW  : Agen Perjalanan Wisata 
BPW  : Biro Perjalanan Wisata 
CAT  : Confidential Agent Tariff 
CV  : Comanditaire Venootschap 
MICE  : Meeting, Incentive, Convention, Event 
PO  : Perusahaan Otobus  






Contract Rate : Harga perjanjian antara dua penyedia jasa pelayanan 
pariwisata 
Family Gathering : Kegiatan yang dilakukan oleh sebuah perusahaan besar untuk 
  seluruh karyawannya biasa dikenal. 
High Season  : Destinasi wisata / hotel mencapai puncak padat pengunjung. 
Low Season  : Destinasi wisata / hotel sepi akan pengunjung wisata. 
Non Commissianable : Harga sebuah produk yang sudah Nett atau tanpa komisi. 
Publish Fare  : Harga kamar suatu hotel yang dijual sesuai dengan yang 
  dipublikasikan kepada masyarakat umum. 
Reservasi  : Pemesanan suatu produk atau jasa yang akan digunakan. 
Study Tour  : Kegiatan di luar kelas yang bertujuan untukmempelajari 
proses 
  yang sebenarnya langsung di lapangan.Tour diadakankarena 
  kebutuhan siswa untuk mendapatkan pengalaman secara 
  langsung. 
Table Top  : Bentuk pasar wisata yang paling sederhana antara buyer dan 
  seller. Pertemuan diadakan dalam satu ruangan dengan 
  susunan meja dan kursi tanpa pembatas.kegiatan tersebut 
  hanya berlangsung 1 hari saja. 
Tour   : Sebuah perjalanan yang bertujuan untuk berwisata. 




wisatawan sekaligus menerangkan dan menjelaskan sebuah 
tempat wisata dan menyiapkan segala perlengkapan Tour 
serta menemani tamu dari mulai tour hingga selesai. 
 
Tour Operator  : Suatu perusahaan yang usaha kegiatannya merencanakan dan 
  menyelenggarakan perjalananuntuk tujuan pariwisata atas 
  inisiatif dan risiko sendiri dengan tujuan mengambil 
  keuntungan darikegiatan tersebut. 
Tour & Travel  : Penyedia jasa pelayanan perjalanan wisata dan tiket 
Transfer In  : Penjemputan Wisatawan yang baru datang untuk berwisata 
  dari pelabuhan kapal atau dari bandar udara untuk diantar ke 
  tempat penginapannya. 
Transfer Out  : Pengantaran tamu dari tempat penginapannya ke pelabuhan 
  kapal atau ke bandar udara karena tamu tersebut sudah mau 
  pulang ke negara kediamannya 
Travel Agent Rates : Harga kamar berdasarkan perjanjian antara pihak Biro 
  Perjalanan dengan pihak hotel 
Travel Mart  : Bentuk pasar wisata yang lebih besar dari table top, Dalam 
  Travel Mart setiap perusahaan yang bertindak sebagai seller 
  akan menempati sebuah ruangan yang di sebut booth . Dalam 
  booth itu lah pertemuan maupun negosiasi berlangsung. 





  jasa yang telah dipesannya atau didapatnya kepada 
perusahaan 
  yang menyediakan jasa sesuai yang tertera di dalam voucher 
  tersebut, dan perusahaan yang bersangkutan akan menagih 
  pembayaran kepada pihak yang menerbitkan/issued voucher. 
 
